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Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang 
dilakukan perusahaan untuk berkembang dan mendapatkan laba. Proses 
pemasaran itu dimulai jauh sejak sebelum barang-barang di produksi dan 
tidak berakir dengan penjualan. Aspek pasar adalah menelaah apakah 
prospek pemasaran terhadap barang yang akan ditawarkan memberikan 
gambaran yang cukup cerah, apakah ada peluang pasar dan berapa besarnya, 
sehimgga rencana usaha dan perolehan keuntungan dapat diproyeksikan 
dengan realistis.. Informasi ini tidak hanya berguna untuk pemasaran dan 
penjualan saja akan tetapi lebih luas kegiatan penjualan sebagai riset mampu 
memberikan sarana kepada perusahaan untuk meningkatkan efektifitas 
menjual di berbagai tahap proses penjualan. perencanaan, organisasi, 
kepegawaian, pelatihan, pemberian, motivasi dan pengendalian tenaga 
penjual.  
Berdasarkan dari uraian diatas, maka topik perilaku konsumen ini 
menarik untuk dibahas, oleh sebab itu penulis mengambil judul “Analisis 
faktor–faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen untuk belanja di 
Swalayan” 
Berdasarkan  judul dan latar belakang diatas, maka penulis   
merumuskan suatu permasalahan sebagai berikut:  
a. Apakah faktor pengiklanan, harga, lokasi  berpengaruh terhadap minat 
beli konsumen untuk belanja di swalayan . 
b. Faktor apa yang paling dominan mempengaruhi minat beli konsumen 
untuk belanja di Swalayan . 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui konsumen yang sering  
belanja di swalayan, untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi 
minat beli konsumen untuk belanja di Swalayan dan untuk mengetahui faktor 
apa yang paling dominan   mempengaruhi minat beli konsumen untuk belanja 
di Swalayan.  
Hasil penelitian bahwa Uji t diperoleh thitung sebesar 0,617, 
sedangkan t tabel pada tingkat signifikan 95% dan df dengan nilai n = 96-1-
k = 92 sebesar 1,984 (thitung < ttabel) yang berarti variabel Iklan tidak ada 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan konsumen untuk berbelanja di 
swalayan.  
Uji F diperoleh nilai sebesar 117,807 sedang Ftabel pada tingkat signifikan 
95% dengan df1 = k = 3, df2 = n-k-1 = 96-3-1 = 92 adalah sebesar 2,46. 
Pada kondisi ini menunjukkan bahwa hipotesis nihil (Ho ; X1, X2, X3 = 0) 
ditolak dan hipotesis alternative (Ha ;  X1, X2, X3 ≠ 0) itu berarti diterima. 
Hal ini berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara Iklan, 





Kegagalan tidak selamanya karena kesalahan. Bisa jadi kegagalan 
adalah hasil optimal dari tindakan paling baik menurut keadaan 
tertentu. Kegagalan yang sebenarnya adalah ketika seseorang 
berhenti berusaha. 
 
Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka jika kamu 
telah selesai (dari segala urusan), kerjakanlah dengan sungguh sungguh 
(urusan yang lainnya) dan hanya kepada Allah lah hendaknya 
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 BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1. Latar belakang masalah  
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang 
dilakukan perusahaan untuk berkembang dan mendapatkan laba. Arti 
pemasaran sering dikacaukan dengan pengertian-pengertian, penjualan, 
perdagangan, distribusi, padahal istilah tersebut hanya merupakan satu 
bagian dari kegiatan   pemasaran secara keseluruhan. Proses pemasaran itu 
dimulai jauh sejak sebelum barang-barang di produksi dan tidak berakir 
dengan penjualan. Kegiatan pemasaran perusahaan harus dapat juga 
memberikan kepuasan kepada konsumen, jika menginginkan usahanya 
berjalan lancar terus, atau konsumen mempunyai pandangan yang baik 
terhadap perusahaan,  Basu Swasta (2000) 
Dinamika kegiatan pemasaran memerlukan dasar pemikiran 
perjalanan pemasaran secara terus menerus. Seorang manager perusahaan 
dituntut untuk tidak sekedar menghasilkan, tetapi juga harus mampu 
memasarkan produknya secara maksimal. Mengetahui keberhasilan suatu 
perusahaan dalam memasarkan produknya bukanlah hal yang mudah dicapai 
oleh perusahaan. Memasarkan produk bukan hanya menjual saja atau 
menukar dengan barang, tetapi lebih dari itu memasarkan produk sekaligus 
berusaha agar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen sesuai 
selera, sehingga perusahaan dan konsumen merasa puas. Kepuasan 
konsumen dapat menciptakan hubungan yang berkesinambungan antara 
 keduanya dan akan bias meningkatkan pangsa pasar bagi perusahaan. 
Consumer behavior atau Perilaku konsumen dapat di difinisikan sebagai 
kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam dan 
mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk didalamnya proses 
pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan tersebut 
Basu Swasta (2000). 
Perluasan usaha merupakan usaha perusahaan yang menyangkut 
perubahan yang diharapkan menuju suatu kemajuan. Dengan semakin 
banyaknya persaingan usaha, perusahaan harus berupaya mencari 
alternative-alternative perluasan pengembangan  usaha baru yang tentunya 
akan lebih menguntungkan. Motif perusahaan mengadakan perluasan usaha 
antara lain adalah motif ekonomi yaitu perusahaan mengadakan perluasan 
usaha berdasarkan atas pertimbangan untuk memperbesar dan 
mempertahankan laba yang diperoleh. Ini terjadi karena terdapat kesempatan 
untuk menanbah volume penjualan barang-barang dan jasa-jasa yang 
diproduksi oleh suatu perusahaan. Makin banyaknya barang yang 
ditawarkan dan bisa  dijual berarti keuntungan perusahaan semakin naik. 
Harapan untuk menaikan keuntungan inilah yang menyebabkan sebuah 
perusahaan mengadakan perluasan usaha. 
Dalam rangka melaksanaakan perluasan usaha harus didukung 
investasi sebagai sumber dana untuk pembelian aktiva tetap maupun untuk 
keperluan modal kerja. Kegiatan investasi merupakan kebutuhan perusahaan 
yang sangat diperlukan pada saat ini, sehingga tujuan perusahaan di masa 
 yang akan datang dapat dicapai. Perusahaan harus selalu memperhatikan 
investasi yang dimiliki baik investasi jangka panjang maupun jangka 
pendek. Selain dukungan investasi atau sumber modal aspek  yang tak kalah  
penting  adalah perusahaan juga harus memperhatikan aspek pasar. 
Aspek pasar adalah menelaah apakah prospek pemasaran terhadap 
barang yang akan ditawarkan memberikan gambaran yang cukup cerah, 
apakah ada peluang pasar dan berapa besarnya, sehimgga rencana usaha dan 
perolehan keuntungan dapat diproyeksikan dengan realistis. Dalam aspek 
pasar ini juga menganalisa kecenderungan-kecenderungan apa saja yang 
mempengaruhi pasar, termasuk didalamnya menganalisa tentang  estimasi 
besarnya permintaan, besarnya penawaran, market share, proyeksi tingkat 
konsumsi, dan hal-hal lain yang berkaitan dengan pasar termasuk 
didalamnya menyangkut karakteristik pembeli. Menurut Irawan dan Faried 
Wijaya (1992) karakteristik pembeli adalah merupakan sifat-sifat  yang 
membedakan antara Konsumen satu dengan yang lain. Perbedaan tersebut 
meliput Obyek (apa yang dibeli), Obyektif (mengapa membeli), Occupant 
(siapa konsumenya),Occasion (kapan membelinya),Operation (bagaimana 
membelinya), Organization (siapa yang terlibat dalam pembelian).  
Selain aspek pasar, riset pasar juga sangat di perlukan bagi sebuah 
pengambilan keputusan, bahkan berbagai perusahaan banyak menggunakan 
untuk membantu aktifitas penjualan sehingga disini perlu adanya informasi 
riset pasar secara terus-menerus untuk mengendalikan proses. Informasi ini 
tidak hanya berguna untuk pemasaran dan penjualan saja akan tetapi lebih 
 luas kegiatan penjualan sebagai riset mampu memberikan sarana kepada 
perusahaan untuk meningkatkan efektifitas menjual di berbagai tahap proses 
penjualan. Para Menejer penjualan tertolong dalam enam bidang utama yaitu 
perencanaan, organisasi, kepegawaian, pelatihan, pemberian, motivasi dan 
pengendalian tenaga penjual Patrick forsyth (1993 ) 
Berbicara masalah perilaku konsumen, setiap perusahaan dapat 
mengusahakan untuk menyederhanakan keputusan yang akan dilakukan oleh 
para konsumen, karena banyak orang yang menemui kesulitan didalam 
membuat keputusan. Kadang-kadang beberapa keputusan dapat 
dikombinasikan menjadi satu. Sebagai contoh swalayan, para konsumen 
disaat belanja di swalayan bisa mengkombinasikan berbagai macam 
keperluanya dalam satu tempat. Basu Swastha Dharmmesta (2000) 
mengemukakan ada beberapa faktor yang menentukan adanya motif 
pelanggan atau pembeli adalah: Lokasi penjualan yang strategis, pelayanan 
yang baik, tempat persediaan yang mudah dicapai, desain toko, kemampuan 
tenaga penjualnya, harga, pengiklanan dan sales promotion, servis yang 
ditawarkan pada langganan dan penggolongan barang. 
Ada beberapa pertimbangan penulis melakukan penelitian di 
Kecamatan Sampung tentang perilaku konsumen yang berkaitan tentang 
minat konsumen untuk belanja  di swalayan  antara lain: pertama di 
Kecamatan Sampung sampai saat ini belum pernah ada swalayan dan 
sejenisnya, sehingga selama ini  masyarakat Sampung jika  ingin  belanja 
yang lebih lengkap mereka terpaksa pergi ke Sumoroto atau ke Ponorogo 
 kota. Kedua kondisi sosial ekonomi masyarakatnya juga sangat baik  dengan 
sumber penghasilan dari  industri yaitu industri kapur, Industri  gendeng, 
Industri batu bata,selain juga dari pertanian, perkebunan, pegawai. 
Kecamatan Sampung adalah Jalur lalu lintas yang menghubungkan 
Kabupaten Ponorogo dan Magetan dan juga Kabupaten Wonogiri yang 
merupakan daerah perbatasan dengan Kabupaten Magetan Desa Parang dan 
Kabupaten Wonogiri Desa Poh Pelem Kecamatan Bulukerto dimana 
penduduk di beberapa desa yang berdekatan dengan Sampung 
kecenderunganya untuk belanja ke Ponorogo. 
Berdasarkan dari uraian diatas, maka topik perilaku konsumen ini 
menarik untuk dibahas, oleh sebab itu penulis mengambil judul “Analisis 
faktor–faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen untuk belanja 
di Swalayan” 
1.2. Rumusan masalah. 
Dari uraian di atas, maka permasalahan penelitian ini dapat 
dirumuskan sebagai berikut : 
1. Apakah faktor pengiklanan, harga, lokasi  berpengaruh terhadap minat 
beli konsumen untuk belanja di swalayan ?  
2. Faktor apa yang paling dominan mempengaruhi minat beli konsumen 




 1.3.Tujuan dan manfaat penelitian. 
1.3.1. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan pokok permasalahan dan batasan masalah yang 
telah diuraikan didepan, maka penelitian ini mempunyai tujuan 
antara lain : 
a. Untuk mengetahui konsumen yang sering  belanja di swalayan. 
b. Untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi minat 
beli konsumen untuk belanja di Swalayan. 
c. Untuk mengetahui faktor apa yang paling dominan   
mempengaruhi minat beli konsumen untuk belanja di Swalayan.  
1.3.2. Kegunaan Penelitian. 
Sedangkan Kegunaan Penelitian Ini  
a. Bagi Investor 
Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan dalam memutuskan kebijakan pada masa yang 
akan datang terutama menyangkut masalah Pemasaran 
khususnya  perilaku Konsumen kepada mereka yang akan 






 b. Bagi Penulis 
Penelitian ini sebagai dasar perbandingan sejauh 
mana teori-teori yang diperoleh selama perkuliahan dapat 
diterapkan sesuai kenyataan yang ada. 
c. Bagi Universitas 
Hasil penelitian ini diharapkan berguna dan 
bermanfaat untuk menambah pengetahuan tentang menejemen 
pemasaran khususnya perilaku Konsumen dan juga sebagai 
bahan kajian dalam penelitian serta dapat pula dijadikan bahan 
penelitian lebih lanjut dengan harapan mencapai hasil yang 
lebih sempurna. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
